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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis beberapa faktor yang 
mempengaruhi minat pembelian konsumen di toko retail modern dan 
konvensional. Berdasarkan hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan 
masukan bagi retail Relasi Jaya di Kartasura dan Indomart Kleco Kartasura dalam 
meningkatkan kualitas pelayanan terhadap konsumen dan faktor-faktor lainnya 
yang mempengaruhi minat pembelian konsumen. Pengujian hipotesis dalam 
penelitian ini menggunakan alat analisis regresi moderating dengan uji t, uji F dan 
koefisien determinasi (R
2
). Populasi dalam penelitian ini adalah semua orang yang 
pernah melakukan transaksi atau pembelian di Relasi Jaya Kartasura dan Indomart 
Kleco. Sampel dalam penelitian ini sebanyak 100 orang dan sasarannya adalah 
semua orang yang pernah melakukan pembelian di Relasi Jaya Kartasura dan 
Indomart Kleco. Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa Pengaruh lokasi 
terhadap minat pembelian konsumen diperoleh nilai thitung sebesar 2,155 dengan 
p= 0,037. Oleh karena nilai thitung lebih besar dari ttabel (2,155 > 1,985) dan p < 
0,05; maka H1 diterima, yang berarti bahwa lokasi berpengaruh signifikan 
terhadap minat pembelian konsumen pada Retail Konvensional Relasi Jaya 
Kartasura & Retail Modern Indomart Kleco Kartasura. Pengaruh harga terhadap 
minat pembelian konsumen diperoleh nilai thitung sebesar 3,843 dengan p= 0,000. 
Oleh karena nilai thitung lebih besar dari ttabel (3,843 > 1,985) dan p < 0,05; maka 
H2 diterima, yang berarti bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap minat 
pembelian konsumen pada Retail Konvensional Relasi Jaya Kartasura & Retail 
Modern Indomart Kleco Kartasura. Pengaruh kualitas pelayanan terhadap minat 
pembelian konsumen diperoleh nilai thitung sebesar 3,099 dengan p= 0,003. Oleh 
karena nilai thitung lebih besar dari ttabel (3,099 > 1,985) dan p < 0,05; maka H3 
diterima, yang berarti bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap 
minat pembelian konsumen pada Retail Konvensional Relasi Jaya Kartasura & 
Retail Modern Indomart Kleco Kartasura. Pengaruh kelengkapan produk terhadap 
minat pembelian konsumen diperoleh nilai thitung sebesar 3,380 dengan p= 0,001. 
Oleh karena nilai thitung lebih besar dari ttabel (3,380 > 1,985) dan p < 0,05; maka 
H4 diterima, yang berarti bahwa kelengkapan produk berpengaruh signifikan 
terhadap minat pembelian konsumen pada Retail Konvensional Relasi Jaya 
Kartasura & Retail Modern Indomart Kleco Kartasura. 





This study aims to analyze some of the factors that influence consumer 
purchase interest in modern retail stores and conventional. Based on the results 
of this study are expected to provide input for retail Relationships Jaya in 
Kartasura and Indomart Kleco Kartasura in improving the quality of service to 
consumers and other factors affecting consumer purchase interest. Testing the 
hypothesis in this study using regression analysis moderating with t-test, F and 
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coefficient of determination (R
2
). The population in this study are all the people 
who ever make transactions or purchases in relation Jaya Kartasura and 
Indomart Kleco. The sample in this study as many as 100 people and the goal is 
that everyone who ever made a purchase in relation Jaya Kartasura and Indomart 
Kleco. Based on the survey results revealed that Influence the location of the 
consumer purchase interest acquired tcount of 2.155 with p = 0.037. Therefore 
tcount greater than t table (2.155> 1.985) and p <0.05; then H1 is accepted, which 
means that the location of a significant effect on consumer purchase interest on 
Conventional Retail Relations Jaya Kartasura & Retail Modern Indomart Kleco 
Kartasura. The effect of price on consumer purchase interest acquired tcount of 
3.843 with p = 0.000. Therefore tcount greater than t table (3.843> 1.985) and p 
<0.05; then H2 is accepted, which means that the price significantly influence 
consumer purchase interest on Conventional Retail Relations Jaya Kartasura & 
Retail Modern Indomart Kleco Kartasura. Impact of service quality to consumer 
purchase interest acquired tcount of 3.099 with p = 0.003. Therefore tcount greater 
than t table (3.099> 1.985) and p <0.05; the H3 is received, which means that 
service quality significantly influence consumer purchase interest on 
Conventional Retail Relations Jaya Kartasura & Retail Modern Indomart Kleco 
Kartasura. Influence range of products to the consumer purchase interest 
acquired tcount of 3.380 with p = 0.001. Therefore tcount greater than t table 
(3.380> 1.985) and p <0.05; the H4 is accepted, which means that the range of 
products significantly influence consumer purchase interest on Conventional 
Retail Relations Jaya Kartasura & Retail Modern Indomart Kleco Kartasura. 




Semakin berkembangnya pasar modern (retail) pada saat ini memberikan 
banyaknya pilihan bagi konsumen untuk menentukan produk mana yang akan 
dibelinya, tempat mana yang akan dijadikannya sebagai tujuan berbelanja, serta 
produk ditempat belanja mana yang sekiranya memiliki kualitas dan harga yang 
sesuai dengan keinginan konsumen. Banyaknya pilihan retail saat ini menjadikan 
para pengusaha untuk lebih memperhatikan persepsi konsumen tersebut agar retail 
yang akan atau telah dibangunnya menjadi retail pilihan banyak konsumen 
sehingga dapat mendatangkan banyaknya pelanggan dan nantinya juga akan 
medatangkan keuntungan bagi bisnisnya. Pelanggan dalam berbelanja akan 
cenderung beralih dari pasartradisional ke pasar modern, apabila pasar tradisional 
tidak segera memperkuat posisinya untuk meningkatkan daya saingnya (Fure, 
2013) 
Menurut Natalia (2013) dalam memilih toko (retail), konsumen memiliki 
kriteria evaluasi diantaranya adalah faktor lokasi, kelengkapan produk, kualitas 
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produk, harga, pelayanan, kenyamanan berbelanja dan promosi. Dari faktor 
tersebut maka seorang pengusaha yang akan membangun sebuah retail harus 
memperhatikan lokasi tepat yang nantinya akan dipilih untuk membangun retail 
dan produk apa saja yang akan dijualnya serta kualitas dan harga barang dan yang 
tidak kalah penting adalah sistem pelayanan yang akan diberikan oleh 
karyawannya nanti sehingga konsumen yang datang serta melakukan transaksi di 
retail atau toko tersebut akan merasa nyaman dan menjadikan konsumen tersebut 
mau untuk melakukan pembelian kembali dikemudian hari. 
Keputusan pembelian setiap individu merupakan sikap yang dilakukan 
oleh seseorang dalam memilih produk atau jasa yang akan dikonsumsinya. Dan 
setiap individu memilki keputusan atau pilihan produk yang berbeda sesuai 
dengan minat dan kebutuhannya. Individu adalah konsumen yang memiliki 
potensi sebagai pembeli produk yang ditawarkan oleh perusahaan secara langsung 
atau dapat ditemui dipasaran. Konsumen memiliki kebebasan tersendiri dalam 
memilih produk apa yang akan dikonsumsinya sesuai dengan minat dan 
kebutuhannya. Pasar sebagai bagian yang ikut andil dalam menawarkan produk 
harus teliti dalam menganalisis faktor–faktor yang dapat mempengaruhi minat beli 
konsumen, presepsi konsumen terhadap produk yang ditawarkan sehingga 
konsumen tertarik untuk melakukan pembelian, dan pemasar harus mampu 
menyusun strategi yang tepat dalam menarik minat beli konsumen terhadap 
produk yang ditawarkan dipasaran yang sesuai dengan keinginan serta kebutuhan 
konsumen. Strategi membuat konsumen menjadi berminat melakukan pembelian 
menjadi hal yang krusial untuk terus dipikirkan oleh perusahaan (Utami, 2006) 
Menyusun sebuah strategi yang tepat guna mengambil hati para konsumen 
untuk melakukan pembelian dan transaksi merupakan elemen terpenting bagi 
perusahaan. Desain ruang, ataupun kelengkapan fasilitas–fasilitas yang dimiliki 
perusahaan merupakan potensi yang penting untuk diperhatikan dan sebisa 
mungkin untuk selalu dikontrol penggunaannya sehingga memiliki fungsi yang 
maksimal guna menarik minat pembelian para konsumen. Terdapat beberapa 
faktor yang mampu mempengaruhi keputusan pembelian konsumen pada suatu 
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retail atau toko yang dianalisis dari lokasi, harga, kelengkapan produk (Raharjani 
dalam Mulyani, 2009). 
Retail konvensional dan retail modern merupakan dua jenis retail yang 
dalam perkembangannya saling bersaing untuk menarik minat pembelian 
konsumen. Ada satu hal yang perlu dicermati pada pengkategorian bisnis ritel 
pada tabel diatas, karena menempatkan minimarket pada kolom ritel 
konvensional, sebagaimana telah dijelaskan, minimarket termasuk dalam ritel 
modern dilihat dari model pengelolaannya yang menggunakan metode penjualan 
dengan cara swalayan. Persaingan dalam industri ritel dapat dilihat dari berbagai 
segi, yaitu persaingan antara ritel modern dan tradisional, persaingan antar sesama 
ritel modern, persaingan antar sesama ritel tradisional, dan persaingan antar 
supplier (Tambunan dkk, 2004). Diantara keempat jenis persaingan tersebut, 
persaingan antara ritel konvensional dan ritel modern paling banyak mengundang 
perhatian, karena menempatkan satu pihak (ritel konvensional) dalam posisi yang 
lemah. Sehingga hal ini memaksa semua pihak yang terkait (pelaku ritel, asosiasi, 
pemerintah, pakar bisnis ritel) berperan aktif bersama-sama menyelesaikan ekses 
persaingan tersebut. 
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka penulis tertarik untuk 
melakukan penelitian yang berjudul “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat 
Pembelian Konsumen (Studi Empiris Retail Konvensional Relasi Jaya Kartasura 
& Retail Modern Indomart Kleco Kartasura)”. 
 
2. METODE 
Jenis penelitian ini merupakan penelitian eksplanatori yaitu kausal dengan 
melakukan wawancara secara langsung dan menggunakan kuisioner sebagai alat 
bantu yang kemudian nantinya akan diberikan kepada responden untuk 
memperoleh data yang seakurat mungkin. Objek dalam penelitian ini ada dua, 
yaitu konsumen Relasi Jaya Kartasura dan konsumen Indomart Kleco. Alasan 
memilih keduanya sebagai objek penelitian dikarenakan kedua ritel tersebut 
merupakan ritel yang berada dalam satu area yang berdekatan dan itu justru 
mempermudah penulis dalam membandingkan keduanya. Dan menjadikan sebuah 
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ketertarikan penulis tersendiri mengapa konsumen lebih memilih untuk berbelanja 
di Relasi Jaya atau Indomart Kleco. Responden yang dilibatkan dalam penelitian 
ini sebanyak 100 orang dan sasarannya adalah semua orang yang pernah 
melakukan pembelian di Relasi Jaya Kartasura dan Indomart Kleco. 
Alat analisis ini digunakan karena sesuai dengan rumusan masalah, dan 
tujuan penelitian yaitu ingin menguji pengaruh beberapa variabel independen 
terhadap variabel dependen. Model regresi linier berganda dilakukan untuk 
mengetahui pengaruh antara variabel dependen dan variabel independen. 
Pengujian hipotesis dilakukan setelah model regresi berganda bebas dari 
pelanggaran asumsi klasik, agar hasil pengujian dapat diinterprestasikandengan 
tepat. 
 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
Analisis regresi berganda bertujuan mengetahui pengaruh lokasi, harga, 
kualitas pelayanan dan kelengkapan produk terhadap minat pembelian konsumen 
pada Retail Konvensional Relasi Jaya Kartasura & Retail Modern Indomart Kleco 
Kartasura. Adapun berdasarkan perhitungan diperoleh hasil sebagai berikut: 
Tabel 1 
Hasil Pengujian Regresi Linier Berganda 
 
p thitung Beta Coefficient Variabel 
0,887 0,142  0,352 (Constant) 
0,037 2,115 0,165 0,216 Lokasi 
0,000 3,843 0,299 0,401 Harga 
0,003 3,099 0,258 0,294 Kualitas Pelayanan 
0,001 3,380 0,279 0,343 Kelengkapan Produk 
R
2
 = 0,673 
Fhitung = 48,904 
Ftabel = 2,45 
ttabel = 1,985
 
Sumber: data primer diolah 2016  
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Berdasarkan hasil penelitian tentang faktor-faktor yang mempengaruhi 
minat pembelian konsumen  pada Retail Konvensional Relasi Jaya Kartasura & 
Retail Modern Indomart Kleco Kartasura diperoleh hasil sebagai berikut: 
1. Pengaruh Lokasi terhadap Minat Pembelian Konsumen 
Berdasarkan hasil penelitian untuk pengaruh lokasi terhadap minat 
pembelian konsumen diperoleh nilai thitung sebesar 2,115 dengan p= 0,037. Oleh 
karena nilai thitung lebih besar dari ttabel (2,115 > 1,985) dan p < 0,05; maka H1 
diterima, yang berarti bahwa lokasi berpengaruh signifikan terhadap minat 
pembelian konsumen pada Retail Konvensional Relasi Jaya Kartasura & Retail 
Modern Indomart Kleco Kartasura. 
Lokasi adalah suatu faktor utama dalam penentuan kemajuan suatu bisnis. 
Pemilihan lokasi yang tepat akan menjadikan ritel tersebut menjadi lebih unggul 
dibandingkan dengan ritel lain yang kurang strategis lokasinya, walaupun 
keduanya memiliki kelengkapan produk yang sama, harganya sama dan pelayanan 
yang diberikan juga sama. Menurut Taufiq Amir (2004), pemilihan lokasi 
memang merupakan bagian keputusan strategis dalam usaha ritail. Lokasi yang 
benar atau salah adalah awal dari kesuksesan atau kegagalan bisnis ritel. 
Diperlukan pengamatan yang menyeluruh, mendalam dan jeli mengenai 
kestrategisan lokasi, kedekatan dengan pasar sasaran dan keamanan lokasi agar 
penentuan lokasi tidak keliru. 
Faktor lokasi berpengaruh terhadap keputusan yang diambil konsumen untuk 
membeli suatu produk. Lokasi yang mudah dijangkau oleh pembeli dan dekat 
dengan pusat keramaian merupakan lokasi yang tepat untuk suatu usaha. Lokasi 
yang strategis bagi konsumen akan memperkecil pengorbanan energi dan waktu 
(Bernard, 2009). 
2. Pengaruh Harga terhadap Minat Pembelian Konsumen 
Berdasarkan hasil penelitian untuk pengaruh harga terhadap minat pembelian 
konsumen diperoleh nilai thitung sebesar 3,843 dengan p= 0,000. Oleh karena nilai 
thitung lebih besar dari ttabel (3,843 > 1,985) dan p < 0,05; maka H2 diterima, yang 
berarti bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap minat pembelian konsumen 
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pada Retail Konvensional Relasi Jaya Kartasura & Retail Modern Indomart Kleco 
Kartasura. 
Harga merupakan faktor yang penting dalam mempengaruhi minat 
konsumen terhadap barang kebutuhan. Harga bagi konsumen adalah biaya untuk 
mendapatkan produk produk yang dibutuhkan (Sumarawan, 2008). Harga dapat 
menunjukkan kualitas merek dari suatu produk, dimanakonsumen mempunyai 
anggapan bahwa harga yang mahal biasanya mempunyai kualitas yang baik. 
Sebagian besar konsumen menginginkan harga yang terjangkau dengan 
kualitas barang yang baik untuk setiap produk yang dikonsumsinya. Hal inilah 
yang menjadikan harga adalah sebuah faktor dominan dalam pelaksanaan bisnis 
ritel. Pada dasarnya harga ditentukan berdasarkan biaya produksi dan ketetapan 
dari produsen, namun perusahaan juga harus mempertimbangkan tentang nilai, 
kualitas produk, manfaat, serta harga yang kompetitif sehingga mampu bersaing 
dengan produk lain yang dijual oleh perusahaan pesaing. Hal tersebut merupakan 
salah satu daya tarik tersendiri bagi konsumen yang nantinya akan melakukan 
pembelian. 
Menurut Wiyadi (2011) harga mencerminkan nilai yang disepakati oleh 
pembeli dan penjual terhadap suatu produk ataupun jasa dan menggunakan harga 
untuk mencapai tujuan spesifik dan implementasi pasar. Jadi harga adalah suatu 
nilai yang terwujud karena adanya jesepakatan antara penjual produk dan pembeli 
produk atau jasa tersebut. Harga yang ditetapkan pada saat tersebut juga dapat 
dijadikan sebagai acuan untuk menetapkan nilai barang atau produk dimasa yang 
akan datang. 
3. Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Minat Pembelian Konsumen 
Berdasarkan hasil penelitian untuk pengaruh kualitas pelayanan terhadap 
minat pembelian konsumen diperoleh nilai thitung sebesar 3,099 dengan p= 0,003. 
Oleh karena nilai thitung lebih besar dari ttabel (3,099 > 1,985) dan p < 0,05; maka 
H3 diterima, yang berarti bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan 
terhadap minat pembelian konsumen pada Retail Konvensional Relasi Jaya 
Kartasura & Retail Modern Indomart Kleco Kartasura. 
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Kualitas pelayanan adalah faktor pendukung penting yang tidak dapat 
dilepaskan fungsinya untuk meningkatkan minat pembelian produk atau jasa 
perusahaan (Utami, 2006). Konsumen pastinya juga akan memperhatikan dan 
membandingkan kualitas pelayanan yang diberikan oleh karyawan ritel, dan itu 
bisa menjadi salah satu tolak ukur bagi konsumen tersebut yang nantinya akan 
menentukan untuk tetap loyal terhadap ritel tersebut atau justru akan mencari 
tempat lain yang dirasa memiliki kualitas pelayanan yang lebih baik. 
Menurut Levy dan Weitz (dalam Widhya Utami, 2006) terdapat empat 
pendekatan yang dapat dilakukan oleh peritel dalam mempertahankan pelanggan 
serta menjadikan pelanggan menjadi setia, yaitu program belanja secara teratur, 
perlakuan istimewa bagi pelanggan, personalisasi dan membangun komunitas 
melalui pertukaran informasi dengan bulletin dan mengembangkan relasional 
secara personal melalui komunikasi.  
Pada intinya perusahaan harus aktif dalam membangun kepercayaan 
konsumennya. Entah itu melalui program-program promosi atau hal-hal menarik 
lainnya yang nantinya akan membuat konsumen merasa tertarik dan penasaran 
untuk datang berkunjung kembali. Semakin tinggi tingkat ketertarikan konsumen 
terhadap promosi dan program-program perusahaan, maka akan semakin 
mendatangkan keuntungan bagi perusahaan itu sendiri. 
4. Pengaruh Kelengkapan Produk terhadap Minat Pembelian Konsumen 
Berdasarkan hasil penelitian untuk pengaruh kelengkapan produk terhadap 
minat pembelian konsumen diperoleh nilai thitung sebesar 3,380 dengan p= 0,001. 
Oleh karena nilai thitung lebih besar dari ttabel (3,380 > 1,985) dan p < 0,05; maka 
H4 diterima, yang berarti bahwa kelengkapan produk berpengaruh signifikan 
terhadap minat pembelian konsumen pada Retail Konvensional Relasi Jaya 
Kartasura & Retail Modern Indomart Kleco Kartasura. 
Setiap toko ataupun retail pastinya memiliki ketersediaan barang yang 
berbeda-beda sesuai dengan kapasitas ritel tersebut. Kelengkapan produk pada 
sebuah perusahaan (dalam hal ini ritel) merupakan hal yang harus diperhatikan 
oleh perusahaan dalam memenuhi kebutuhan konsumennya. 
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Kualitas produk merupakan faktor penting dalam membangun kepercayaan 
konsumen, namun kelengkapan produk tidak dapat diabaikan begitu saja karena 
salah satu alasan konsumen berkunjung kesebuah ritel atau toko adalah 
kelengkapan produknya yang memuaskan  (Sumarwan, 2008). 
Dalam memilih dan menentukan produk, peritel juga harus 
mempertimbangkan faktor-faktor yang nantinya akan menjadi fokus para 
konsumennya. Faktor tersebut diantaranya faktorharga, faktor kualitas produk, 
faktor ketahanan produk dan faktor merek produk yang dapat menambah 
ketertarikan konsumen untuk membelinya. 
Kualitas adalah totalitas fitur dan karakteristik produk atau jasa yang 
bergantung pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan 
atau tersirat (Sumarwan, 2008). Kemudian kualitas produk juga menjadikan 
ukuran minat konsumen dalam hal memilih suatu produk untuk memenuhi 
kebutuhannya. Keunggulan-keunggulan dari produk dapat diketahui oleh 





Berdasarkan hasil penelitian tentang faktor-faktor yang mempengaruhi minat 
pembelian konsumen  pada Retail Konvensional Relasi Jaya Kartasura & Retail 
Modern Indomart Kleco Kartasura dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
1. Pengaruh lokasi terhadap minat pembelian konsumen diperoleh nilai thitung 
sebesar 2,155 dengan p= 0,037. Oleh karena nilai thitung lebih besar dari ttabel 
(2,155 > 1,985) dan p < 0,05; maka H1 diterima, yang berarti bahwa lokasi 
berpengaruh signifikan terhadap minat pembelian konsumen pada Retail 
Konvensional Relasi Jaya Kartasura & Retail Modern Indomart Kleco 
Kartasura.. 
2. Pengaruh harga terhadap minat pembelian konsumen diperoleh nilai thitung 
sebesar 3,843 dengan p= 0,000. Oleh karena nilai thitung lebih besar dari ttabel 
(3,843 > 1,985) dan p < 0,05; maka H2 diterima, yang berarti bahwa harga 
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berpengaruh signifikan terhadap minat pembelian konsumen pada Retail 
Konvensional Relasi Jaya Kartasura & Retail Modern Indomart Kleco 
Kartasura. 
3. Pengaruh kualitas pelayanan terhadap minat pembelian konsumen diperoleh 
nilai thitung sebesar 3,099 dengan p= 0,003. Oleh karena nilai thitung lebih besar 
dari ttabel (3,099 > 1,985) dan p < 0,05; maka H3 diterima, yang berarti bahwa 
kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap minat pembelian 
konsumen pada Retail Konvensional Relasi Jaya Kartasura & Retail Modern 
Indomart Kleco Kartasura. 
4. Pengaruh kelengkapan produk terhadap minat pembelian konsumen diperoleh 
nilai thitung sebesar 3,380 dengan p= 0,001. Oleh karena nilai thitung lebih besar 
dari ttabel (3,380 > 1,985) dan p < 0,05; maka H4 diterima, yang berarti bahwa 
kelengkapan produk berpengaruh signifikan terhadap minat pembelian 
konsumen pada Retail Konvensional Relasi Jaya Kartasura & Retail Modern 
Indomart Kleco Kartasura. 
 
4.2. Saran 
Berdasarkan pada keterbatasan dan saran di atas, maka penulis memberikan 
saran sebagai berikut: 
1. Bagi manajemen toko retail diharapkan untuk senantiasa memperhatikan 
faktor lokasi, harga, kualitas pelayanan dan kelengkapan produk, sehingga 
akan menarik konsumen untuk melakukan pembelian. 
2. Bagi konsumen diharapkan lebih teliti dalam melakukan keputusan pembelian, 
tidak hanya tertarik pada tampilan dan harga yang murah, namun lebih pada 
kualitas produk yang akan dibeli. 
3. Bagi penelitian selanjutnya diharapkan untuk memperluas penelitian dengan 
melibatkan beberapa toko retail di Kota Surakarta serta menambahkan 
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